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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Di era globalisasi perkembangan perekonomian membawa dampak yang 
cukup besar di dalam dunia bisnis khususnya dunia industri di Indonesia. 
Perkembangan yang pesat mengakibatkan persaingan semakin ketat. 
Penyebabnya adalah meningkatnya permintaan konsumen yang lebih variatif di 
jaman sekarang. Dan untuk memenuhi permintaan konsumen yang tinggi 
diperlukan kreatifitas yang tinggi. Oleh karena itu sektor industri dan 
perdagangan harus lebih memutar otak dalam produktivitas dan pemasarannya. 
Di Indonesia tidak semua industri berkembang pesat. Salah satu yang 
berkembang pesat adalah industri manufaktur. Banyaknya perusahaan 
manufaktur yang berdiri, melihat dari nilai laba yang akan didapat, industri 
manufaktur akan lebih menjanjikan. Perusahaan harus meningkatkan 
kemampuannya dalam menghasilkan produk-produk yang berkualitas, bernilai 
tinggi, dan dapat menguasai pangsa pasar. Tujuan utama suatu perusahaan adalah 
untuk mendapatkan laba. Semua itu tergantung dari cara perusahaan berhasil atau 
tidak dalam meningkatkan penjualan. Kegiatan pokok dalam perusahaan untuk 
dapat bertahan di persaingan bisnis adalah penjualan. Oleh karena itu penjualan 
produk merupakan masalah terpenting dalam dalam penyusunan Anggaran 
Penjualan yang harus dilakukan dengan teliti, cermat, dan benar. Anggaran 
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Penjualan pada dasarnya merupakan rencana kegiatan perusahaan untuk 
mengerahkan perusahaan dalam mencapai tujuan secara efektif dan efisien. 
Anggaran Penjualan merupakan dasar penyusunan anggaran-anggaran lainnya, 
seperti anggaran produksi, anggaran bahan mentah, anggaran tenaga kerja, 
anggaran barang pendukung, dan sebagainya. Anggaran Penjulan sering disebut 
sebagai Anggaran Kunci (Master of Budget) dan juga sebagai alat bantu 
manajemen perusahaan dalam perencanaan, koordinasi, dan pengawasan 
kegiatan perusahaan. 
Sebelum membuat Anggaran Penjualan sebaiknya terlebih dahulu 
membuat peramalan penjualan (forecasting). Peramalan adalah seni dan ilmu 
yang memprediksi peristiwa-peristiwa pada masa depan (Render dan Heizer, 
2005). Peramalan merupakan aktivitas pertama dalam penentuan jadwal produksi 
di masa depan. Peramalan didasarkan pada penentuan (prediksi) jumlah demand 
sebuah produk yang kemudian akan dijadikan sebagai target produksi di dalam 
perusahaan tersebut.  Peramalan sangat penting untuk mengetahui bagaimana 
volume penjualan suatu produk dimasa mendatang. Peramalan permintaan 
nantinya akan menjadi suatu masukan untuk mengambil keputusan yang cermat 
dalam perusahaan. Sehingga mengurangi persediaan yang menumpuk di gudang, 
dan mengurangi biaya penyimpanan. Maka dalam menghitung peramalan 
perusahaan harus secara teliti dan cermat sehingga kesalahan dalam meramal 
dapat ditekan seminimal mungkin sehingga hasilnya akan lebih akurat. 
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Salah satu perusahaan di Indonesia yang meningkatkan devisa Negara 
adalah PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport yang bergerak di bidang tekstil. Di 
mana divisi ini hanya melayani penjualan kain batik temporer/ cap khusus ekspor 
ke luar negeri. Karena permintaan kain batik ekpor sangat banyak. Maka PT. 
Batik Danar Hadi mendirikan perusahaan khusus ekspor dan memang hasil yang 
dicapai sangat luar biasa. Dan perusahaan ekspor tersebut merupakan center poin 
dari sekian banyak perusahaan yang dimiliki oleh Danar Hadi sendiri, seperti PT. 
Kusuma Hadi Santosa, PT. Kusuma Putra, PT. Kusuma Putri, dan PT. Batik 
Danar Hadi Divisi Printing. PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport yang berada di 
Jl. Slamet Riyadi 205, Solo, Indonesia, 57151. Dan di perusahaan ini di dalam 
menyusun anggaran penjualan tidak melakukan peramalan penjualan terlebih 
dahulu. Pada kenyataannya peramalan sangatlah membantu untuk menentukan 
berapa jumlah produk yang harus disediakan, sehingga dapat memperkecil resiko 
kerugian dengan memilih metode peramalan yang tepat.  
Dalam penyusunan tugas akhir ini, penulis akan membuat peramalan 
penjualan (forecasting) dan menyusun anggaran penjualan, dengan tujuan dapat 
memberi masukan bagi perusahaan apabila akan menyusun anggaran, khususnya 
anggaran penjualan. Atas dasar latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 
mengambil tema “Evaluasi Anggaran Penjualan Kain Batik PT. Batik Danar 
Hadi Divisi Eksport Periode 2008 - 2012”. 
 
4 
 
B. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana anggaran dan realisasi penjualan pada PT. Batik Danar Hadi 
Divisi Eksport tahun 2008-2012 ? 
2. Bagaimana menentukan ramalan penjualan yang mendekati realisasi 
penjualan ? 
3. Bagaimana penyusunan Anggaran Penjualan untuk tahun 2013-2015 ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui anggaran dan realisasi penjualan pada PT. Batik Danar 
Hadi Divisi Eksport tahun 2008-2012. 
2. Untuk menentukan ramalan penjualan yang mendekati realisasi 
penjualan. 
3. Untuk menghitung Anggaran Penjualan pada tahun 2013-2015. 
 
D. Manfaat Penelitian 
     Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat baik bagi perusahaan, 
bagi penulis, bagi pihak lain maupun bagi pembaca. 
1. Bagi Penulis 
 Dapat menerapkan ilmu yang telah di peroleh selama di perkuliahan 
mengenai metode peramalan untuk menyusun anggaran penjualan yang 
tepat pada sebuah perusahaan. Dan hasil penelitian ini membantu penulis 
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dalam memperoleh pengalaman dan pengetahuan anggaran penjualan di 
PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport. 
2. Bagi PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport 
 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan 
pandangan tentang mengevaluasi anggaran penjualan kain batik 
perusahaan dengan metode peramalan dan dapat dijadikan sebagai 
referensi dalam pengambilan keputusan mengenai penjualan ekspor 
supaya lebih efektif dan efisien. 
3. Bagi Pembaca 
 Dapat memberikan wawasan atau gambaran tentang penyusunan 
anggaran penjualan perusahaan dengan metode peramalan yang tepat. 
Dan sebagai pertimbangan kepada rekan-rekan yang akan menyusun 
tugas akhir. 
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E. Kerangka Pemikiran 
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Keterangan : 
Anggaran Penjualan merupakan dasar penyusunan anggaran lainnya dan 
umumnya disusun terlebih dahulu sebelum menyusun anggaran lainnya. 
Dengan data anggaran penjualan di PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport 
Tahun 2008-2012 yang selalu memenuhi target sehingga realisasi lebih dari 
yang diperkirakan. Maka dengan kedua metode peramalan yaitu Metode 
Least Square, dan Metode Kuadratik dapat dilihat taksiran penjualan dari 
tahun ke tahun. Dari dua metode peramalan tersebut perlu adanya Standar 
Kesalahan Peramalan untuk menentukan apakah peramalan yang telah 
disusun dengan berbagai metode tersebut telah mendekati realisasi penjualan 
produk atau terjadi selisih yang terlalu besar dengan yang dianggarkan oleh 
perusahaan. Dengan adanya peramalan tersebut dapat memberikan 
kemudahan dalam mengambil keputusan untuk menentukan anggaran 
penjualan di tahun berikutnya. 
F. Metode Penelitian 
1. Desain Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan mencari data berupa data sekunder 
yang diperoleh dari PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport berupa data 
anggaran penjualan dan realisasi penjualan pada tahun 2008-2012. Data 
yang dikumpulkan melalui daftar pertanyaan dalam survey, wawancara, 
ataupun observasi. 
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2. Objek Penelitian 
Tempat yang menjadi objek penelitian adalah PT. Batik Danar Hadi 
Divisi Eksport yang berlokasi di Jl. Slamet Riyadi no 205, Solo - 
Indonesia. Danar Hadi merupakan salah satu merk batik yang cukup 
terkenal. Bapak Adi H. Santoso pemiliknya, dan asli dari Solo, Jawa 
tengah. Beliau yang telah berhasil membangun dan mengembangkan 
industri batik dengan merk dagang Danar Hadi ini. Batik Danar Hadi 
memang sudah dikenal di pasar Internasional. Dengan kualitas yang 
tinggi, mengantarkan merk batik Danar Hadi dijajaran elit di pasar batik 
nasional maupun global. 
Eksport batik yang dilakukan Danar Hadi secara rutin adalah ke 
Amerika Serikat, Italia dan Jepang. Dengan berbagai keunggulan Danar 
Hadi yakin batik Indonesia masih bisa terus berkembang asalkan industry 
batik di dalam negeri bisa mengikuti selera pasar. Dan sekarang 
persaingan semakin ketat, karena batik sebagai pakaian asli Indonesia 
yang diakui UNESCO membuat keberadaan pengusaha batik di tanah air 
tumbuh seperti “jamur dimusim hujan”. 
PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport merupakan center point dari 
semua perusahaan yang dimiliki oleh Bapak Santoso. Karena pendapatan 
setiap bulannya selalu bisa melebihi dari setiap anggaran penjualan yang 
dibuat oleh perusahaan. 
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3. Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan sumber data merupakan faktor yang sangat penting 
sebagai bahan pertimbangan dalam penentuan metode penelitian. Sumber 
data diperoleh dari PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport. 
a. Jenis Data 
1)  Data Primer 
Data primer adalah data yang diperoleh dengan survey 
lapangan yang menggunakan semua metode pengumpulan data 
original. 
Data yang diperoleh dengan hasil wawancara langsung dengan 
staf/karyawan PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport. Data yang 
diperoleh berupa : aktifitas proses produksi. 
2)  Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak 
langsung dari perusahaan. Data yang diperoleh dari catatan-catatan, 
studi pustaka yang relevan dengan tujuan penelitian : 
a) Sejarah PT. Batik Danar Hadi 
b) Data anggaran penjualan dan realisasi penjualan pada tahun 
2008-2012 
c) Proses pembuatan kain batik cap 
4. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang dilakukan untuk memperoleh data 
sekunder adalah : 
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a. Metode Obervasi 
Metode obervasi merupakan prosedur yang sistematis dan 
standar dalam pengumpulan data. Dalam penelitian ini, peneliti 
melakukan pengamatan dan pencatatan langsung kegiatan produksi 
barang 
b. Metode Interview 
Metode wawancara merupakan komunikasi atau pembicaraan 
dua arah yang dilakukan oleh pewawancara dan responden untuk 
menggali informasi yang relevan dengan tujuan penelitian. Dalam 
penelitian ini peneliti melakukan wawancara dengan pemimpin dan 
karyawan PT. Batik Danar Hadi Divisi Eksport. 
c. Metode Studi Pustaka 
Metode studi pustaka adalah teknik untuk memperoleh 
informasi dengan menelusuri literature yang ada, dan menggali teori-
teori yang telah berkembang. Dalam penelitian ini penulis 
mempelajari literature yang berkaitan dengan anggaran penjualan 
dengan metode peramalan dan standar kesalahan peramalan, supaya 
anggaran dan realisasi bisa seimbang. 
5. Metode Pembahasan 
Teknik pembahasan yang dilakukan dengan menggunakan metode 
deskriptif yaitu membuat gambaran secara sistematis, factual dan akurat 
mengenai objek yang diteliti. Dengan data yang diperoleh dari PT. Batik 
Danar Hadi Divisi Eksport maka dilakukan pembahasan mengenai 
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Anggaran Penjualan dan realisasinya dengan dua metode peramalan yaitu 
Metode Least Square, dan Metode Kuadratik. Dan untuk memilih metode 
peramalan yang tepat perlu adanya Standar Kesalahan Peramalan guna 
menentukan selisih terkecil antara realisasi dengan anggaran. 
Adapun metode statistik yang dapat digunakan dalam membuat 
ramalan penjualan, seperti analisis trend, standar kesalahan peramalan, 
dan analisis korelasi. Namun penulis hanya akan menganalisis dengan 
menggunakan analisis trend dan menghitung nilai Standar Kesalahan 
Peramalan. 
Analisis Trend (Trend Analysis) 
Trend merupakan gerakan lamban berjangka panjang dan cenderung 
menuju ke satu arah, menaik atau menurun. Analisis Trend yang dapat 
dipergunakan seperti berikut  
a. Metode Least Square (Metode kuadrat terkecil) 
b. Metode kuadrat (trend garis lengkung) 
Dalam analisis trend tidak ada ketentuan jumlah data historis (n) yang 
dianalisis, tetapi semakin banyak jumlah data (n) semakin baik hasil 
perhitungan analisis. 
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1) Analisis Trend Garis Lurus 
Analisis trend garis lurus terdiri atas metode kuadrat terkecil dan 
metode moment, tetapi metode yang penulis pakai hanya metode Least 
Square, dapat diuraikan sebagai berikut : 
a) Metode Kuadrat Terkecil (Metode Least Square) 
Ramalan penjualan dengan metode kuadrat terkecil (least square) 
dapat dihitung dengan rumus : 
Y = a + bX 
  b =  
a =   
keterangan : Y = variabel terikat 
   X = variabel bebas 
   a = nilai konstan 
   b = koefisien arah regresi 
   n = jumlah data 
2) Analisis Trend Garis Lengkung (metode kuadrat) 
Persamaan trend garis lengkung adalah : 
Y = a + bX + c(X)² 
Dimana ∑Y = na + c ∑X² ………. (i) 
  ∑XY = b ∑ X² ……….. (ii) 
  ∑X²Y = a ∑ X² + c (∑ X²)² ….. (iii) 
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Rumus metode kuadrat yang akan dikemukakan dalam uraian ini 
adalah penjualan produk-bukan permintaan turunan. Dikatakan 
penjualan produk bukan permintaan turunan, bila produk lainnya yang 
memerlukan bahan baku dari produk tersebut. 
Standar Kesalahan Peramalan (SKP)\ 
Dalam analisis trend ada dua metode yang dapat digunakan dalam 
ramalan penjualan, yaitu metode trend garis lurus dan metode trend garis 
lengkung. Untuk menentukan metode mana yang paling sesuai dari kedua 
metode tersebut, maka digunakan standar kesalahan peramalan (SKP). Nilai 
SKP yang terkecil akan menunjukkan bahwa peramalan yang disusun tersebut 
mendekati kesesuaian menurut M. Nafarin (2004:35). 
Adapun rumus SKP adalah sebagai berikut :  
SKP =  
Keterangan : 
X = penjualan nyata 
Y = ramalan penjualan 
n = jumlah data yang dianalisis 
 
